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y = 518.2ln(x) - 4092.8
R² = 0.898
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چهارمین کنفرانس بین المللی استیل پرایس

چشم انداز فولاد و مواد اولیه
انتقال تکنولوژی و تحولات بازار

تهران-1397مهر 10سه شنبه 

جایگاه ارزش پیشنهادی مشتریان در بازاریابی: موضوع
(بررسی موردی شرکت فولاد خوزستان)

بهمن تجلی زاده: ارائه دهنده
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صورتی که ارزش خلق نمی کنید در 
(تام پیترز) صحنه را ترک نمایید
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:فهرست مطالب

تعریف ارزش پیشنهادی

 TATAارائه مدل ارزش پیشنهادی شرکت 

POSCOشرکت ارائه مدل ارزش پیشنهادی 

- Mercedesشرکت ارائه مدل ارزش پیشنهادی  benz

شرکت فولاد خوزستانارائه مدل ارزش پیشنهادی 
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مقدمه

، مدل کسب و کار خود را با توجه به یک سازمان متعالی

محوریهای قابلیت -1
فرآیندها-2
شرکا-3
.ارزش، تعریف می کنندپیشنهاد -4

و 

ا فرا هم راستا با پیشنهاد ارزش ارائه شده، محصولات و خدمات را برای برآورده ساختن و ی
.رفتن از نیازها و انتظارات مشتریان، تولید کرده و تحویل می دهد
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:تعریف پیشنهاد ارزش

زمان  پیشنهاد ارزش عبارت است از ارزش متمایزی که محصولات و خدمات سا
.به مشتری ارایه می دهد
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نهادیاستراتژی و نقش ارزش پیشپرسش های کلیدی در تدوین 

(انداز، ارزشها و چشمماموریتبیانیه های )ما به چه کسب و کاری مشغول هستیم و چرا؟ ●

(انجام تحلیل های استراتژیکی محیطی)موضوعات کلیدی ما کدامند؟ ●

(تدوین استراتژی)بهترین راه ما برای رقابت چیست؟ ●
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الگوهای عمومی استراتژی های کسب و کار

عملياتسرآمدي استراتژي ( 1

Operational Excellence

محصولاستراتژي رهبري ( 3

Product Leader ship

مشتريصميميت با استراتژي ( 2

Customer Intimacy

ا خود رنوآور و رهبر محصول، محصولات یک شرکت “
هدایت مطلوببا شهامت و بسيار به قلمرو ناشناخته، 

”کندمی 

Sony

J&J

Intel

MERCEDES BENZ

سرآمد در توليد محصول

Most Innovative Product

د و مدار و انعطاف پذیر، سنیک شرکت مشتري “
می چرا کهقرضه با مشتریان ایجاد می کند؛ اوراق 

به آن را به فروش می رساند و مردم داند 
”و خدمات آنها نياز دارندمحصولات 

Home Depot

IBM (1960-70)

Airborne Express

Mobil

ارئه راه کاردر سرآمد 

Best Solution

Treacyبر اساس ایده  & Wiersema، بر مشتري را انتخاباین سه استراتژي متمرکز سازمانها باید یکی از
(1)کنند

پیشتازان بازار، ترجمه دکتر رضایی نژاد ، انتشارات رسا

يت، از کيفسرآمد عملياتی ترکيبی شرکت هاي “
هيچ قيمت و سهولت خرید ارائه می دهند که 

”مانند آن باشدتواند شرکت دیگري نمی 

POSCO

TATA

KSC

هزینه کلدر سرآمد 

Best Total Cost

(1)  Treacy & Wiersema, The Discipline of Market Leaders, Addison Wesley, 1995



تهران-1397مهر 10، پرایسچهارمین کنفرانس بین المللی استیل 

روابط با مشتري تصویر بيرونی

استراتژي سرآمدي عمليات  Operational Excellence

نيازمندي عمومیمتمایز شدن

قيمت

کيفيت

زمان

انتخاب

خدمت/ویژگی هاي محصول

خدمات روابط با مشتريخریدار زیرك

قيمت

کيفيت

زمان

انتخاب

خدمت/ویژگی هاي محصول

خدمات

روابط با مشتري
برند 

قابل اعتماد

تصویر بيرونی

روابط با مشتري

کارکرد

خدمت/ویژگی هاي محصول

خدمات

روابط با مشتري

بهترین در 
کلاس خود

تصویر بيرونی

روابط با مشتري

صميميت با مشتري استراتژي  Customer Intimacy

رهبري محصول استراتژي  Product Leadership

قيمت

کيفيت

زمان

الگوهای عمومی پیشنهاد ارزش مشتری
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ارزش 
پيشنهادي

TATA

شبکه تحویل به موقع 
ارتباطی  

اطمينانقابل 

تیم جهانی

:TATAمعرفی مدل ارزش پیشنهادی شرکت 
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: POSCOمدل ارزش پیشنهادی شرکت 
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:POSCOمعرفی مدل ارزش پیشنهادی شرکت 
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- Mercedesمعرفی مدل ارزش پیشنهادی شرکت  benz:
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- Mercedesمدل ارزش پیشنهادی شرکت  benz:

ارزش 
پيشنهادي
Mercedes 

benz

نوآوری
innovation

خدمات مشتري
Customer 

careثبات
sustainability
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ارزش شركت فولاد خوزستان برای مشتریمعرفی مدل پيشنهاد 

فردهبمنحصرویژگی های»تعریفطریقازراخودمشتریارزششنهادپیخوزستانفولادشرکت

یاثربخش.استدرآوردهاجرابهوتعریفهدفمشتریانگروه هایبازار،درموقعیت یابی،«فروش

روشفارزششاخص هایطریقازارزش،پیشنهادبرمدلآنتاثیرنحوهوبازاریابیرویکردهایمجموعه

شدهارزیابی...وکیفیتموقع،بهتحویلرقابتی،قیمتازمشتریانرضایتمیزانفعالیت،زمینهحسببر

می شوداجراوشناساییمرتبطبهبوداقداماتو
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ریپيشنهاد ارزش شركت فولاد خوزستان برای مشت

قيمت

کيفيت

زمان

انتخاب

خدمت/ویژگی هاي محصول

خدمات

روابط با مشتري

خریدار زیرك

تصویر بيرونی

روابط با مشتري

(Operational Excellence)استراتژي سرآمدي عمليات  

قيمت رقابتی

کيفيت مطلوب

تحویل به موقع

تنوع محصول
(قدرت انتخاب)

خدمت/ویژگی هاي محصول

خدمات فنی 
و تجاري

روابط با مشتري

شرکت 
قابل اعتماد

تصویر بيرونی

پاسخگویی

پيشنهاد ارزش شرکت فولاد خوزستان

نيازمندي عمومیمتمایز شدن



تهران-1397مهر 10، پرایسچهارمین کنفرانس بین المللی استیل 

نهاد ارزشرویکردهای مرتبط با مولفه های بازاریابی و تاثير آن بر پيش

مؤلفه‌‌های‌
ارزشنحوه‌تاثیر‌بر‌پیشنهاد‌های‌مرتبطرويکردبازاريابي

ويژگي‌های‌‌
منحصر‌‌
به‌فرد‌فروش

(ليدر‌بازار‌داخ)فروش‌مستقیم‌به‌مصرف‌کننده‌نهايي‌
ويحي‌ارايه‌راهنمايي‌فني‌به‌مشتريان‌با‌کشف‌نیازهاای‌تلا‌‌

و‌کما ‌باه‌آنهاا‌بارای‌‌‌‌‌(‌فراتر‌از‌نیازهای‌تصاريحي‌)آنها‌
انتخاب‌محصول‌مناسب

ارات‌طراحي‌و‌توسعه‌گونه‌های‌جديد‌فولادی،‌متناسب‌با‌انتظ
مشتريان‌

مدت‌دار،‌مشاارک،،‌‌)استفاده‌از‌روشهای‌متنوع‌فروش‌
...(‌پاياپای،‌اعتبار‌اسنادی‌داخلي‌و‌

درک‌کامل‌خواساته‌هاای‌مشاتريان‌و‌تاامیف‌کیفیا،‌و‌‌‌‌‌‌
تناوع‌/‌ويژگي‌های‌فني‌مورد‌نظر‌آنها‌و‌توساعه‌گساتره‌‌

محصولات
ذف‌ايجاد‌ارزش‌افزوده‌بیشتر‌برای‌مشتريان‌به‌واسطه‌ح

واسطه‌ها‌و‌ايجاد‌تسهیلات‌برای‌خريد‌اعتباری‌

جايگاه‌يابي‌‌
بازار

حفظ‌جايگاه‌اول‌عرضه‌محصولات‌نیمه‌نهاايي‌فاولادی‌‌
در‌کشور،‌با‌اجرای‌طرح‌های‌توسعه‌و‌ارتقای‌بهاره‌وری‌‌

منابع‌
حفظ‌جايگاه‌محوری‌در‌تعییف‌قیم،‌در‌بازار‌داخلي

ابتي‌با‌حداکثرسازی‌منافع‌کسب‌و‌کار‌با‌تعییف‌قیم،‌رق
علیرغم‌حذف‌تعرفاه‌گمرکاي‌بارای‌‌‌‌)محصولات‌خارجي‌
(محصولات‌واراداتي

در‌منطقاه‌‌)ايجاد‌ارزش‌افزوده‌برای‌مشتريان‌صاادراتي‌‌
ه‌از‌طريق‌دستیابي‌سريع‌تار‌مشاتريان‌با‌‌‌(‌خلیج‌فارس

محصول‌با‌کیفی،‌

گروه‌های‌‌
مشتريان‌‌
هدف

ي‌و‌بخش‌بندی‌مشتريان‌از‌نظر‌بازار‌به‌مشتريان‌داخلا‌
صادارتي

ه‌بخش‌بندی‌مشتريان‌از‌نظر‌نوع‌محصول‌مورد‌نیااز‌با‌‌
مشتريان‌بلوم،‌بیل،‌و‌اسلب

ردتمرکز‌بر‌حفظ‌مشتريان‌کلیدی‌و‌برقراری‌روابط‌با‌-
برد‌بلند‌مدت‌با‌آنها‌از‌طريق‌حفظ‌وفاداری‌‌آنها

توجه‌هم‌زمان‌باه‌بازارهاای‌داخلاي‌و‌خاارجي‌و‌حفاظ‌‌‌‌‌‌
جايگاه‌شرک،‌در‌بازارهای‌فوق‌در‌جه،‌کاهش‌ريس 

ز‌ايجاد‌ارزش‌افزوده‌بیشتر‌بارای‌گاروه‌مشاتريان‌کلیادی‌ا‌‌‌‌
مدت‌دار،‌مشاارک،،‌پاياپاای،‌‌‌)ايجاد‌روشهای‌متنوع‌فروش‌
...(‌اعتبار‌اسنادی‌داخلي‌و‌

يش‌اولوي،‌دادن‌به‌مشتريان‌کلیدی‌و‌تلاش‌در‌جه،‌افزا
رضاي،‌و‌حفظ‌وفاداری‌آنها‌
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Revenue StreamsCost Structure

Key Partners

Customer

Segments
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کارایی:  نیمه چپ مدل ارزش:  نیمه راست مدل 



تهران-1397مهر 10، پرایسچهارمین کنفرانس بین المللی استیل 

مابا تشکر از توجه و همراهی ش 


